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Анотацiя: У роботi розглянутi iснуючi пiдходи до сегментацiї абонентiв мобiль-
них операторiв, визначенi переваги та недолiки кожного з пiдходiв. На базисi одного
з пiдходiв розроблена iмiтацiйна модель, реалiзована у системi моделювання Stella.
Приведений опис моделi, данi рекомендацiї по її використанню.
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Вступ
Незважаючи на те, що мобiльний зв’язок почав розвиватися в Украї-
нi як iнфраструктурна пiдсистема дещо пiзнiше, нiж у розвинених кра-
їнах, вiн значно ранiше почав формуватися як галузь нацiональної еко-
номiки. За роки незалежностi України галузь “мобiльний зв’язок” розви-
валася швидкими темпами, якi протягом останнiх рокiв були найвищи-
ми, порiвняно з iншими галузями економiки.
Сучасний ринок мобiльного зв’язку України практично досяг свого
насичення. Це означає, що прирiст абонентської бази є незначним впро-
довж останнiх декiлькох рокiв, i у подальшому можливе навiть змен-
шення кiлькостi абонентiв.
У вiдповiдностi з рис. 1, в Українi на початок 2009 р. було зареєстро-
вано 54.6 млн. абонентiв мобiльного зв’язку стандарту GSM. Отримане
значення показника щiльностi абонентiв є одним з найвищих у свiтi, та
на початок 2009 року склало 118,43 мобiльних телефонiв на 100 осiб (у
2006 роцi – 77,61 мобiльних телефонiв на 100 осiб.) [1].
З точки зору операторiв мобiльного зв’язку, якi розпочали активну
дiяльнiсть для розвитку послуг, а не збiльшення кiлькостi абонентiв,
важливою проблемою є розробка iнновацiйних пiдходiв до розвитку те-
хнологiй та послуг, що на них базуються.
Ця ситуацiя на ринку ставить перед операторами мобiльного зв’язку
нове завдання – утримати iснуючих абонентiв за рахунок пiдвищення
їх лояльностi, але не зменшити рiвень прибутковостi. Основними iнстру-
ментами пiдвищення лояльностi абонентiв є:
• пiдвищення якостi надання комунiкацiйних послуг;
• розширення спектру послуг;
• покращення рiвня сервiсного обслуговування абонентiв.
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Рис. 1 – Щiльнiсть абонентiв мобiльного зв’язку стандарту GSM [1]
Першi два iнструменти опираються на сучасний рiвень розвитку ко-
мунiкацiйних технологiй та обладнання, що наявне у оператора мобiль-
ного зв’язку. Якiсть сервiсного обслуговування визначається, в першу
чергу, об’ємами задiяних iнформацiйних технологiй та визначається мо-
жливiстю мобiльних операторiв створювати вiдповiднi сервiснi пропози-
цiї, якi будуть задовольняти потреби клiєнтiв. Сервiснi пропозицiї для
операторiв мобiльного зв’язку представленi за допомогою тарифних пла-
нiв.
Тарифний план – стандартна форма комерцiйної пропозицiї, в якiй
вказується перелiк можливих послуг та порядок визначення їх варто-
стi. Вiн характеризується певним способом облiку кiлькiсних i якiсних
характеристик послуги, що надається абоненту, а для спрощення роз-
рахункiв приводиться до мiнiмально-встановленої одиницi облiку спе-
цифiчної послуги. Для деяких тарифних планiв вказуються правила
змiни вартостi цiєї одиницi в залежностi вiд зовнiшнiх факторiв (у ви-
глядi певної шкали). Ця шкала найчастiше встановлюється в прямiй за-
лежностi вiд часу надання послуги (наприклад, час доби, день тижня,
робочий/вихiдний день). Одночасно може бути встановлений додатко-
вий коефiцiєнт перерахунку – в залежностi вiд розрахункової категорiї,
до якої надається послуга. Наприклад, можуть спiввiдноситься основнi
характеристики, такi як географiчна прихильнiсть одного або обох уча-
сникiв обмiну даних. Тарифний план тiсно пов’язаний з розрахунковим
перiодом (використовується для облiку та тарифiкацiї послуг, якi мають
перiодичну вартiсть) [2].
Впровадження нових тарифних планiв – досить важка робота для
вiддiлу маркетингу та бiзнесу мобiльного оператора. Для створення но-
вих тарифних планiв мобiльний оператор зазвичай створює технiчний
вiддiл для аналiзу статистичних даних по iнформацiї, отриманiй з бi-
лiнгу.
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Постановка задачi
На даний момент не iснує системи, яка дозволяє всебiчно аналiзувати
данi користувачiв, що знаходяться у бiлiнговiй системi мобiльного опера-
тора, та будувати новi тарифнi плани, враховуючи отриману статисти-
ку та деякi зовнiшнi обмеження.
Побудова такої системи має охоплювати такi етапи:
1. Аналiз iснуючих статистичних даних (iсторiя абонентiв, фiнансовi
показники), отриманих iз бази даних бiлiнгової системи.
2. Проведення сегментацiї абонентiв, визначення функцiй, що хара-
ктеризують поведiнку абонентiв у сегментi (ймовiрнiсть переходу до
iншого сегменту, ймовiрнiсть використання рiзних послуг, тощо) за
допомогою методiв iнтелектуального аналiзу даних [10].
3. Створення iмiтацiйної моделi, дiючої вiдповiдно до визначених на
етапi 2 функцiй.
4. Проведення експериментiв по дослiдженню економiчної ефектив-
ностi впровадження нових тарифних планiв чи модифiкацiї вже
iснуючих.
5. Формування тарифних планiв, вiдповiдно до результатiв, отрима-
них на етапi 4.
Метою даної роботи є обґрунтування принципу сегментацiї абонентiв




Далi приведенi означення основних показникiв використання мо-
бiльної мережi та послуг.
Голосовi дзвiнки (VC) – дзвiнки мiж абонентами мобiльного зв’язку,
якi тарифiкуються вiдповiдно до тарифних планiв, що обранi абонента-
ми.
Додатковi види обслуговування (VAS) – популярний у телекомунiка-
цiйнiй iндустрiї термiн для позначення сервiсiв, що надаються додатко-
вими платформами. У зарубiжнiй лiтературi ДВО зазвичай iменується
як VAS (англ. Value Added Services – послуги, що приносять додатковий
прибуток). Пiд цим термiном маються на увазi всi неголосовi послуги та
послуги, якi не пов’язанi з передачею CSD-даних i факсiв (включаючи
такi послуги як SMS, MMS, GPRS та iн.).
Пакетна передача даних (PDT – packet data transmission) – включає
пакетну передачу даних, яка використовується для надання послуг
шляхом Iнтернет-з’єднання.
Використовуючи описанi показники, можна побудувати деяку фун-
кцiональну залежнiсть, що вiдображатиме прибуток мобiльного опера-
тора в часi по абонентам, якi використовують послуги мобiльної мере-
жi. Таку залежнiсть можна визначати як для всiх абонентiв, так i для
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окремих множин, що об’єднанi спiльним властивостями (наприклад, се-
гмент клiєнта в мережi мобiльного оператора). Варто зазначити, що роз-
раховувати функцiю прибутку для кожного абонента окремо – досить
складна задача, яка потребує значних фiзичних ресурсiв ЕОМ, а в ре-
зультатi такого розрахунку будуть отриманi досить неактуальнi данi,
так як процес розрахунку буде займати значний час, що не є прийня-
тним.
Для вирiшення цих проблем логiчним є розбиття множини абонен-
тiв мобiльного оператора на пiдмножини та визначення функцiональ-
ної залежностi для усiєї пiдмножини. Варiанти розбиття абонентiв на
пiдмножини представленi у таблицi 1:
Таблиця 1
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На основi даних табл. 1 можна зробити висновок, що найменше зна-
чних недолiкiв має показник розбиття по сегментам. Використаємо се-
гменти, описанi у роботах [3,4], для розбиття користувачiв мобiльного
оператора, як основу для конфiгурацiї iмiтацiйної моделi:
1. B2B (business-to-business) – суперсегмент для бiзнес користувачiв:
• SME (Small and Medium-sized Enterprise) – групи пiдприємств, якi
не перевищують визначенi показники по кiлькостi працiвникiв [5];
• LA (Large Account) – великi корпорацiї, якi вимагають особливої
обробки запитiв до технiчних систем мобiльного оператора [6];
2. B2C (business-to-customer) – суперсегмент для фiзичних осiб;
• MMPC (mass market prepaid client) – сегмент для абонентiв перед-
оплачуваного зв’язку;
• MMCC (mass market contract client) – сегмент для абонентiв контра-
ктного зв’язку [7];
Згiдно iз [6], основними причинами сегментацiї абонентiв є:
• подiбнiсть тарифних планiв, тому можна дублювати тарифнi пла-
ни на декiлька сегментiв та модифiкувати їх в залежностi вiд се-
гменту та маркетингових пiдходiв щодо конкретних сегментiв;
• для предплачуваного зв’язку впроваджується бiльше акцiй для
пiдвищення лояльностi абонентiв;
• наявнiсть так званих FAF-послуг, якi визначаються для конкре-
тних сегментiв, а не для тарифних планiв, (часто використовується
в корпоративних сегментах).
Розробка iмiтацiйної моделi
Для побудови моделi була використана система iмiтацiйного моделю-
вання Stella [9], розроблена у вiдповiдностi до принципiв системної ди-
намiки [8]. Iмiтацiйна модель, що складається з фондiв, потокiв i кон-
вертерiв, представлена на рисунку 2.
У моделi використовуються наступнi фонди:
• Customers (В2В Segment) – користувачi В2В сегменту;
• Customers 2 (B2С Segment) – користувачi В2С сегменту;
• Taxes Department – податки на дохiд мобiльного оператора;
• Mobile Operator Total income – дохiд мобiльного оператора.
Видiлимо основнi блоки моделi на рис 2:
• Revenue of Mobile Operator (RMO) – цей блок характеризує накопи-
чення прибуткiв мобiльного оператора протягом всього перiоду мо-
делювання;
• Taxes – блок покриває податки, якi вiдраховуються з прибутку мо-
бiльного оператора державою;
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Рис. 2 – Модель дослiдження ефективностi тарифного плану
• 1G – блок призначений для обрахування прибуткiв вiд використа-
ння послуг, якi надаються мережею першого поколiння (голосовi
дзвiнки);
• 2G – блок призначений для обрахування прибуткiв вiд використа-
ння послуг, якi надаються мережею другого поколiння (голосовi
дзвiнки, SMS, MMS та роумiнг);
• 2.5G – блок призначений для обрахування прибуткiв вiд викори-
стання Iнтернет послуг, якi надаються мережею другого поколiння
(CDMA, GPRS);
• 2.75G – блок призначений для пiдрахування прибуткiв вiд викори-
стання Iнтернет послуг якi надаються мережею другого поколiння
(EDGE);
• 3G – блок призначений для пiдрахування прибуткiв вiд використа-
ння Iнтернет послуг, якi надаються мережею третього поколiння
(UMTS);
• 4G – блок призначений для пiдрахування прибуткiв вiд використа-
ння Iнтернет послуг, якi надаються мережею четвертого поколiння
(HSPDA);
• В2В Segment – сегмент абонентiв мобiльного оператора, якi вiдно-
сяться до абонентiв малого, середнього та великого бiзнесу; мiстить
пiдгрупи абонентiв SME, LA та абонентiв, що мiгрували iз сегменту
B2C;
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• B2С Segment – сегмент абонентiв, який охоплює предоплачува-
ний зв’язок та контрактних абонентiв; мiстить пiдгрупи абонентiв
MMPC (предоплачуваний зв’язок), MMCC (контрактнi абоненти) та
абонентiв, що мiгрували iз сегменту B2B;
• Rate Plan – послуги, що входять до складу тарифного плану, вико-
ристовується для пiдрахування прибуткiв мобiльного оператора.
Використання моделi та рекомендацiї до застосування
Робота iз даною моделлю може бути здiйснена у двi фази:
• процес навчання моделi на реальних статистичних даних, отрима-
них iз бази даних бiлiнгової системи;
• побудова прогнозiв по ймовiрному прибутку мобiльного оператора
при введеннi нових тарифних планiв або при модифiкацiї iсную-
чих.
Запропонована у роботi iмiтацiйна модель може бути використана
для:
• перевiрки економiчної доцiльностi впровадження нових послуг;
• визначення такого складу послуг, що входять до тарифного плану,
при якому досягається найбiльший прибуток;
• розробки шляхiв утримання абонентiв за рахунок пiдвищення їх
лояльностi;
• аналiзу успiшностi певних тарифних планiв (послуг) за кiлькiстю
наданих порад на їх використання.
Висновок
Запропонована у роботi модель дозволяє проводити експерименти без
жорсткої зв’язки iз сегментацiєю абонентiв, тому може використовува-
тись не тiльки для мобiльних операторiв, а й для iнших секторiв нада-
ння послуг, наприклад для операторiв Iнтернет-послуг.
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